提拉米蘇
 劉敏賢
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一年營業額3億元的「提拉米蘇」，全台北、中、南、東共有8間分店，逾百位員工，創辦人劉敏賢從小就跟著家裡做生意，在24歲就當老闆，但因經營不善倒閉，也曾受雇他人，豐富的人生閱歷，練就看人好本領。
從15年前自己加上員工共3人，到現在員工已有上百人，加上他爺爺和爸爸都是生意人，自小耳濡目染，引發我對他「用人哲學」的好奇。
「認真、專注、熱情，是我用人的標準！」劉敏賢說。「我面試員工會看他走路動作，如果拖泥帶水，大概可以猜測他是懶散的人，你看我中央廚房裡面的員工，大家都是小跑步，走路速度快，當一間公司認真員工多，不認真的人就會自動離開，就是良幣驅逐劣幣的道理。」
「不只如此，我還會叫他現場填履歷，藉此看他拿筆時，露出的手指頭乾淨程度，假設藏污納垢，可能代表習慣不好，做食品餐飲業就不適合。」
專注力怎麼看？劉敏賢說：「藉著提問觀察，比如，我問『你家住哪裡？』他回：『你是說我租的地方？還是老家？』就表示他聽進去並且同步思考；若回：『你剛說什麼？可以再說一次嗎？』反應可能就沒有上一位快，或是不專注。」
劉敏賢建議，每個人都要不斷增強自己被利用的價值！「好比提拉米蘇不斷在創造被利用的價值，可以當成下午茶甜點，也可以是彌月蛋糕，」一旦自己不能被長官、同事利用，就容易被人取代，也會逐漸喪失對工作的熱情和成就感。
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店內所有員工都叫劉敏賢「大哥」，而非「老闆」，劉敏賢說：「這樣較親切，跟員工沒距離，他們有事都會跟我說，才像一家人。」
劉敏賢小檔案
年齡：1961年出生，46歲
學歷：屏東農專森林科畢業
經歷
˙31歲，食品批發經營不利，負債700多萬元
˙32歲，開蛋糕工廠，供應餐廳飯店buffet，同時於農會賣場販售現場烘焙麵包
˙35歲，結束現場烘焙業務，專心從事蛋糕buffet批發
˙40歲，轉型消費市場，提拉米蘇打出名號 

劉敏賢的爺爺劉添才原是新北市樹林人，擁有糕餅技藝，日據時代為躲美軍空襲移居花蓮，開設「勝記食品廠」劉敏賢父親劉榮進接手時，改為「勝裕西點麵包店」。從小，劉敏賢都在店內當小幫手，耳濡目染，學會許多糕餅西點製作。
他回憶：「爸爸做生意人脈廣，曾當選花蓮縣糕餅公會理事長，知道不少投資管道，為了能多賺點錢養家，他同時經營許多轉投資，包括大理石、鐵櫃工廠，因為觸角太廣，幾乎全失敗，每天都挖東牆、補西牆，連南京街的房、地都拿去抵押。」
「求學時期，就常有討債的人跑到我們家，對我和弟弟、妹妹說：『你爸都欠那麼多錢，還有心情吃飯！』還把我們的飯倒掉。」劉敏賢19歲時，廠房和住家都被法拍，「爸爸共欠債2,000多萬元，宣布破產，但他沒有落跑，而是留在花蓮，做起糕餅類原物料批發，試圖還債。」
劉敏賢退伍後，接下父業，「卻沒料到生意關鍵問題是資金不足，沒多餘資金批大量貨，價格壓不下來，利潤不夠，一邊還要面對討債，變成跟我爸一樣掉進周轉漩渦，每年都賠100多萬元，到處跟人借錢，也借過地下錢莊，經營7年後，就負債700多萬元。」
「有一次，債主找討債公司來要錢，把我叫出家門，直接揮我2拳，叫我隔天拿50萬元出來，並威脅說：『不要想跑路，若漏帶了一個家人，你家人就會死得很難看。』」
劉敏賢挨揍後，立刻找債主協商，「我已經每個月都還5萬元，如果把我逼上絕路，雙方都沒有好處，你跟討債公司也要對分，屆時不一定會拿到比較多錢，不如讓我慢慢還你。」債主想想有道理，便不急著追債。
樂觀的劉敏賢說：「從沒想過落跑，撐不下去時，都會想起小時候阿嬤說：『還了債，起了家』（還清債務才能興家），相信總有一天會把錢還完。」
1992年，他31歲，決定放掉原物料批發，回歸烘焙祖業，用朋友寄放的電爐、攪拌機及一個工作檯，從做餐包開始，由於沒有店面，劉敏賢選擇供貨給餐廳Buffet（自助餐），為了能迎合市場口味讓生意穩定經營，他會主動去問餐廳意見，尋求改善。
「比如泡芙原本用奶油餡，客人常常吃一口就丟掉，研究後發現改用卡斯達奶油，化口性（含在嘴裡化掉的速度，愈快愈爽口）更好，一步一步找到顧客愛好。」由於劉敏賢願意配合市場需求更改配方，配合度高，店家都樂於跟他叫貨。一陣子後，餐廳、飯店又把蛋糕、果凍、布丁等甜點類的單給他，也包括提拉米蘇，他收入逐漸好轉，一有錢就還債。「餐廳經常反映提拉米蘇供不應求，甚至有人問：『能否直接買蛋糕？』」
由於自己不是飯店甜點名廚，無法靠名氣賣出單價高的蛋糕，最快搶下市占的方法，就是提供平價「簡單的滿足」，避開花俏的裝飾和豐厚奶油等餡料，讓客人吃到單純、原味，把目光聚焦回產品本身，所以提拉米蘇除了撒上一層可可粉之外，便無任何裝飾。此外，蛋糕的包裝也盡量簡單，把成本回饋給消費者。
2006年，提拉米蘇的網路宅配做了4年，讓劉敏賢還清父子所有債務，還存下資金，向外拓展實體店面。
他選在「貼近消費者」的台北市承德路上開起第一家實體店，定位提貨中心，方便南來北往旅客大量購買，加上台北市是宅配數量最多的地區，果然，開店首月，營業額就衝上200萬元，最高紀錄單店就能創造一億元的年營收；隔年又在科技大樓站附近開了「復興店」，主攻社區與辦公大樓，讓消費者眼見為憑直接品嘗，以爭取大量訂單。
「虛實之間整合互補後，生意更好。」很有生意頭腦的劉敏賢分析
開店主策略是開在商圈二線街道，不僅租金低，也方便停車購買，過去實體店和網路的銷售比為3比7，現在顛倒，廣開實體店的概念是要讓客人用銅板價試吃
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